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“PLA D’EMPRESA: VENDA DE LENTS DE CONTACTE 
DIRECTAMENT AL USUARI”
RESUM 
 
 
 
El món de l'òptica sempre ha estat entre dues bandes, la física i la sanitària. A una mà tenim 
tota la geometria de la llum, la física de les lents, les longituds d'ona... i a l'altra mà tenim la 
salut visual, la utilització de instruments optomètrics, els
Una part no pot existir sense l'altre, però pocs són els que es paren a pensar que l'òptica no 
deixa de ser un negoci més dintre del comerç actual. D'això parla aquest treball, d'aquest 
tercer bàndol econòmic que to
equilibri a aquest tamboret, dóna la seguretat que necessita l'òptica per fructificar i assolir el 
seu principal objectiu: facilitar la vida de les persones millorant la seva visió. 
Tot i així en aquest treball serà explicat un negoci de caràcter innovador, no és simple
òptica o una clínica, és un establiment on la prota
"Barcelona ContactLenses" neix de la barreja entre un tracte específic de l'adaptaci
de contacte i un gran ventall de possibilitats per triar la lent més idònia pel pacient. 
Avui dia l'opció de no portar ulleres és cada cop més escollida per la societat, aquest negoci 
està dirigit a aquelles persones que volen tenir la segureta
tota la informació necessària per no patir cap inconvenient
contacte.  
Professionalitat + Seguretat + Informació = Barcelona ContactLenses
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GRADO DE ÓPTICA Y OPTOMETRÍA
“PLAN DE EMPRESA: VENTA DE LENTES DE CONTACTO 
DIRECTAMENTE AL USUARIO”
RESUMEN 
 
 
 
El mundo de la óptica siempre ha estado entre dos 
el de la física. Por una parte tenemos toda la geometría de la luz, la física de 
longitudes de onda... y en la otra
optométricos, los casos clínicos, las enfermedades oculares... U
otra, pero pocos son los que se paran a pensar que la óp
dentro del comercio actual. De esto habla este trabajo, de este ter
pesar de quedar en un segundo plano constituye 
taburete, da la seguridad que necesit
facilitar la vida de las personas mejorando su visión.
Aún así en este trabajo será explicado un negocio de carácter innovador, no es simplemente 
una óptica o una clínica, es un establecimiento 
"Barcelona ContactLenses" nace de la mezcla 
lentes de contacto y un gran abanico de posibilidades pa
paciente.  
Hoy en día la opción de no llevar gafas
está dirigido a aquellas personas que quieren tener la seguridad de disfrutar de una 
adaptación perfecta y toda la información necesaria para no sufrir ningún inconveniente 
relativo al uso de las lentes de contacto.
Profesionalidad + Seguridad + Información = Barcelona ContactLenses
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GRAU EN ÒPTICA I OPTOMETRIA
“BUSINESS PLAN: CONTACT LENSES SALE DIRECTLY TO 
ABSTRACT 
 
 
 
The world of optics has always been between two fields
we have the light's geometry, the phy
we have the visual health, the use of optometric instruments, clinical cases, eye diseases
Each one cannot exist without each other
optical it's also a typical business
being as present as the other two ambits, the economics balance
security that needs optical for became succe
by improving their vision. 
However in this thesis will be explained 
clinic, it's a contact lenses specific business
"Barcelona Contact Lenses" born of a mix between a specific treatment of contact lens fitting 
and a wide range of possibilities for cho
Nowadaysa lot of people realize th
right to those who want to be assured of 
to not suffer any problem concerning 
Professionalism + Security + Infor
 
 
Facultatd’Òptica i Optometria de Terrassa 
 
 
 
THE USER” 
, health and physics. On the one hand 
sics of lenses, the wavelengths... and in the other 
, but just a few of us have stopped to think that the 
. Here we will explain this third economic field
 everything and provides the 
ssful with its goal: make an easier life for people 
an innovative business, is not simply an optical or 
. 
osing the most suitable lens for the patient.
at wearing contact lenses is a good option, this business is 
having a perfect fitting and all information necessary 
of using of contact lenses. 
mation = Barcelona Contact Lenses
 
 
 
5 
 
hand 
... 
. Despite not 
a 
 
 
 Facultatd’Òptica i Optometria de Terrassa 
© UniversitatPolitècnica de Catalunya, any (2014). Totselsdretsreservats 
 
 
6 
SUMMARY 
Nowadays everybody knows that the economy it's in a world crisis. For this reason having 
knowledge about economy has became necessary to survive in this "out of business" land. 
Every day a lot of people try to open a new business; the problem is that many people don’tdo 
the right things before the opening day. However you have the will and the money for starting 
a business, it's not enough, if you don't do things right it's likely that you will be out of business 
sooner or later. If you are focused and patient you will see that you need a well-done business 
plan for beginning a new adventure on the business world. 
In this thesis we will see a complete business plan, all of their sections and all with very clear 
explanations. An example of what every new business needs before opening. The situation is 
not the best for beginning a new business but we are optimistic because the inversion is not 
too high and our business has the keys for earn a lot of money. 
 
People usually associate optical with health; they are right though optical it's also a business, a 
health business. If you can pay more you will have better lenses or better frames, that's why 
optical it's not a social health service. So in the optical world you have to be additionally a 
business man, not only an optometrist.  
Here begins our path, a business must be innovative, must give something to people that 
others don't... and that's what BCL does. 
Of course our business is related to optics and optometry, that kind of business has a huge 
percentage of profits because the cost prices are too low and the selling prices are very high. 
Usually a business retrieves the initial inversion in more or less two or three years, we will do it 
in less than one year and a half. 
Barcelona Contact Lenses gives security, information and professionalism to the patient, we 
are an specific business for contact lenses. With optometric equipment that others don't have, 
we can collect more specific information than other stores and use it for having a perfect 
fitting or for choosing a better contact lens option. 
After the patient has proven the lenses our opticians can look over patient's eyes and see if 
everything is okay, only when the perfect fitting is accomplished we order the final contact 
lenses. 
Another trait that makes us innovative is that our consumers can buy their contact lenses and 
their eye care solutions online, when they order them by the internet we prepare a package 
and we send it to their homes. This fact turns our business into a pathfinder business because 
any other optical does it, you can buy contact lenses online but you don't have an optician that 
answers your questions or fits the perfect contact lenses to you. "How do you know that you 
are wearing the perfect contact lenses for you?" Buying online won't answer that question, but 
we will.  
In an optical business it's very important to have a huge stock that provides you. In our 
personal case we probably have the biggest and the most diverse stock of the city. BCL works 
with the most important contact lenses providers: Ciba Vision, Johnson & Johnson, Cooper 
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Vision, Mark Ennovy... and more. We can find and order any contact lenses that you want, the 
best of all is that we also have the best price, we have compared to other optical and their 
prices are higher than ours. 
But it has to be said that there are difficulties, not just the economy, we have weaknesses that 
can make our beginning harder. For example, we have the best service and the best prices, but 
unlike other optical, we charge for our services. In other stores if you buy the contact lenses or 
the frame and glasses they won't charge you anything for the graduation. Our service is very 
complete and better so we charge it, what happens is that people in Spain are accustomed to 
not pay for the optician's work. So what we need is to have an awesome advertising campaign, 
this way we will show ourselves to people how professionals we are. Anyway we have very 
good offers to attract new customers, once they prove our service, they won't leave us. 
 
During the making of this thesis we had contact to a lot of providers, you can’t know the cost 
prices for the contact lenses if you don’t ask to them. Doing this thesis I’ve learnt how much a 
contact lens costs, and how much the eye care solutions cost for the optician. The difference is 
not as bigger as in the lenses for glasses, but there’s a huge difference too. Though you can 
earn a lot of money with this, what makes this business earn money is the payable visits with 
our optometrists. It doesn’t have a material cost for us and if the consumer wants contact 
lenses is necessary to do the revision first.  
Another key that makes this business successful is the small staff that is required to make the 
business work. With only three people we can work and be quite productive, we demonstrate 
with mathematical calculations that we can earn a lot of money in one day and that we can 
manage a pretty good number of patients without losing the quality of our services. 
In result we have a less expense in salaries, what promotes to have a better gain at the end of 
the month. On the contrary we have the huge expenditure of the optometric equipment 
during the first year, which is the most difficult year. In the first six months we pay monthly 
two of our machines, the fee is expensive but it must be paid in this period because it’s the 
maximum time that the provider gives us to pay the equipment without extra taxes. After the 
sixth month we will already have paid one of the machines, so the following six months the fee 
will be quite reduced.  
Next year our gain will be very increased because of the finish of this payment. 
Even with the huge expense in optometric equipment, the initial inversion required for the 
beginning of this business is small in comparisonto other business. With the foundation of the 
S.L company banks are more prejudiced to give a bank credit because they have more official 
information of the business. 
The foundation of a S.L company is a little bit lengthy in Spain. Forty days approximately must 
be taken for the writing of the official document that collects all the characteristics of the 
company and all the statutes. Then we can make the registration in the Registromercantil for 
our brand, in this case “Barcelona Contact Lenses”. 
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The location for a business is essential, from it depends the rent of our establishment, the 
taxes of the district… Before choosing a location, a search must be done; you have to look for 
competitors and their prices and offers. If you can stay in a location where there are a lot of 
population and a small number of competitors, it’s perfect, regrettably this is very difficult to 
accomplish.  
As shown in our name, Barcelona Contact Lenses will be located in Barcelona city. Here in 
Spain Barcelona is one of the most important cities and it has a lot of commerce movement. 
People are modern and they like to be up-to-day, this is a good reason for creating this kind of 
business here because contact lenses are the future and everyday more people dare to try 
them. 
Our exactly location is in the "Eixample" district, one of the districts of Barcelona that has more 
stores and movement. It is near the city center and people walk over there daily.   
We are so close to "Passeig de Gràcia", one of the most commercialized streets of Barcelona. 
We think that Barcelona Contact Lenses is in a perfect place to thrive, the Eixample district is a 
good place for a business but what has to be said is that BCL will be in Barcelona, a very huge 
and modern city with 1.621.000 population.  
Another extra difference between us and our competitors is that we will create a card for the 
patients who want to be members of our community. With that card you will have an extra 
discount and special offers in all of our products and services. 
Finally we will have an sponsorship agreement with one of the biggest triathlon clubs in 
Barcelona "C.E Where is the limit?".Contact lenses are usually related to sport activities, that's 
why we will sponsor this club. We will appear in their clothes and events as a sponsor, they 
have a lot of members that will participate in many races all around the country. This is 
marketing, easy advertising that reaches a lot of people with a low cost. We just have to have 
special discounts for the members of the club. 
 
In conclusion, we are talking about a business plan of an innovative business inside a market 
that is already open, the optical. I hope it can be useful for everyone that read it, I'm sure this 
business can be profitable.  
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DESCRIPCIÓ DE L’EMPRESA 
 
Objectiu: 
L’objectiu principal d’aquesta empresa es proporcionar una correcta elecció i adaptació de 
lents de contacte a qualsevol pacient. Oferim un tracte totalment personalitzat, ens 
comprometem a aconseguir el màxim confort pel pacient, escollint la lent de contacte més 
adient. Cada ull es diferent i no totes les persones necessiten la mateixa lent. Per altra banda 
també oferim un gran ventall de lents de contacte terapèutiques per a tot tipus de 
tractaments, en aquest àmbit actuarem com a distribuïdors. Per últim també donarem servei a 
aquelles persones que necessitin lents de contacte estètiques, no només lents de contacte de 
colors, també oferirem lents que dissimulin un aplanament o descentrament de pupil·la. 
Ajudant d’aquesta manera a que el pacient no tingui tantes aberracions visuals. 
Mitjançant professionals titulats es prendran totes les mesures necessàries al client: 
• Queratometria 
• Biomicroscopia 
• Test de llàgrima 
• Fluoresceinograma 
• Topografia corneal 
• Mesura de la refracció mitjançant retino i subjectiu. 
També es valoraran les necessitats visuals de cada pacient per tal de determinar quina lent de 
contacte es la més adient. 
Després de observar totes les dades obtingudes i les peticions del pacient, es procedirà a 
escollir la primera lent de prova.  
Es farà l’adaptació i es revisarà. Si fos necessari es demanaran altres opcions fins a arribar a 
una adaptació idònia per la persona. En cas de que el pacient no hagi sigut mai usuari de lents 
de contacte, se li ensenyarà a posar i treure les lents i li serà entregada una circular amb totes 
les indicacions que ha de seguir per tal de mantenir una bona higiene i tenir un bon ús de les 
lents de contacte. 
Un cop adaptades les lents, es farà un seguiment amb proves periòdiques per assegurar que 
l’adaptació continua sent perfecta. 
 
Sector: 
Pel fet de ser una variant d’òptica, l’empresa estarà dins del sector comercial-sanitari.  
Oferim béns i serveis relacionats amb preservar la salut. Si fóssim estrictes, sota aquesta 
definició ens hauríem de considerar únicament dins del sector de salut, però, al igual que amb 
les ulleres a les òptiques normals, cadascú pot escollir una lent de contacte de mateix material 
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però millor qualitat si paga més. Per aquest motiu ens considerarem també dins del sector 
comercial. 
Organització i gestió: 
La empresa s’organitzaria com una societat limitada unipersonal. Aquest únic soci també seria 
treballador i administrador únic, el màxim responsable de la gestió. 
-Nom: Barcelona ContactLenses “BCL”. 
-Objeto social: Les activitats de l’empresa seran relacionades amb la contactologia. El previst 
es fer exàmens visuals complets i adaptacions de lents de contacte, també vendre varis tipus 
de lents de contacte: estètiques, terapèutiques i correctores de deficiències visuals.I per últim 
es vendran tot tipus de solucions de manteniment per a qualsevol lent de contacte. Com a 
activitats potencials hi ha la possibilitat de vendre els nostres productes per internet.  
-Domicili social: Al mateix emplaçament que la botiga. Cantonada C/Roger de Llúria amb 
C/València, Barcelona.  
 
Emplaçament: 
Barcelona, carrer Roger de Llúria cantonada amb carrer València. Al districte de l’eixample. 
 
És un local de 140 m2 situat a peu de carrer, planta baixa. Distribució diàfana, té un lavabo.  
La situació del local és molt cèntrica, a prop de passeig de gràcia i molt ben comunicada amb el 
transport públic.  
Aquest negoci és innovador, però tot i així s’ofereixen lents de contacte, igual que a les 
òptiques, amb el qual les considerem competència. En aquesta zona només trobem òptiques 
petites que de totes maneres no són a prop del nostre local. Però al barri de Gracia sí que 
trobem una òptica més gran com és Vistaoptica, aquesta empresa té moltes botigues i la 
considerem competència forta, analitzarem els seus preus per tal d’oferir una millor oferta als 
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nostres clients. Tot i així, el tracte que donarem serà molt més professional i precís que a tota 
la resta d’òptiques. Oferim un servei amb un punt de vista més sanitari a més de tenir una 
bona oferta de preus. 
 
DESCRIPCIÓ DE PRODUCTES I SERVEIS: 
Productes: 
-Lents de contacte: 
-Mensuals i monofocals:  
-Hidrogel:  
• Frequency 55 (alt WC - Iònica) 
• FrequencyXcelToric (alt WC - Iònica) 
• FrequencyXcelToricXR (alt WC - Iònica) 
• FreshlookColorblends (alt WC - Iònica) 
• Proclear (alt WC - No iònica) 
• ProclearToric (alt WC - No iònica) 
• Soflens 38 (baix WC - No iònica) 
• SoflensToric (alt WC - No iònica) 
-Hidrogel de Silicona: 
• Air OptixAqua 
• Air Optix for Astigmatism 
• PureVision 
• PureVisionToric 
• Air OptixNight& Day 
• Biofinity 
• BiofinityToric 
• AcuvueOasys (quinzenal) 
• AcuvueOasys for Astigmatism (quinzenal) 
• SaphirRx 
• SaphirRxToric 
 
-Mensuals i multifocals: 
 
-Hidrogel: 
• Soflens Multifocal (baix WC - No iònica) 
• Proclear Multifocal (alt WC - No iònica) 
• Proclear Multifocal Toric (alt WC - No iònica) 
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-Hidrogel Silicona: 
• Air OptixAqua Multifocal 
• AcuvueOasysforPresbyopia (quinzenal) 
• PureVisionMulti-Focal 
• Biofinity Multifocal 
• SaphirRx Multifocal 
• SaphirRx Multifocal Toric 
-Diàries i monofocals: 
-Hidrogel: 
• Proclear 1-Day (alt WC - No iònica) 
• DailiesAquaComfort Plus (alt WC - No iònica) 
• Focus Dailies (alt WC - No iònica) 
• Focus DailiesToric (alt WC - No iònica) 
• FreshlookOne-Day (alt WC - No iònica) 
• SoflensDailyDisposable (alt WC - No iònica) 
• 1-Day AcuvueMoist (alt WC - Iònica) 
• 1-Day AcuvueMoist for Astigmatism (alt WC - Iònica) 
-Hidrogel Silicona: 
• 1-Day AcuvueTrueEye 
• Dailies Total 
-Diàries i multifocals: 
-Hidrogel: 
• Focus Dailies Progressives (alt WC - No iònica) 
• Proclear 1 Day Multifocal (alt WC - No iònica) 
-RPG: 
-Monofocal: 
• Menicon Z 
• Menicon Z-α 
• Menicon EX 
• Menicon Z FT 
• Menicon Z BTC 
-Multifocal 
• Menicon Z Progressive 
• Menifocal Z 
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-Per queratocono: 
• Rose K2 
• Rose k2 range 
-Lents estètiques Iris: 
• Hypa II iris 
-Lents terapèutiques: 
- Es demanaran segons la recepta del metge al proveïdor corresponent. 
*Si un pacient utilitzés una lent de contacte que no tinguem, la podríem demanar sense 
problema ja que treballem amb diferents proveïdors. 
 
Serveis: 
• Graduació senzilla:  
o Agudesa Visual 
o Retinoscopia 
o Subjectiu 
• Graduació completa: 
o Agudesa Visual 
o PPC 
o PPA 
o Cover Test 
o Mesura de possibles fòries 
o Retinoscopia 
o Subjectiu 
o Oftalmoscòpia 
o Biomicroscopia 
o Estereopsis 
o Test Visió del Color 
• Adaptació de lents de contacte: 
o Queratometria 
o Topografia corneal 
o Agudesa Visual 
o Retinoscopia 
o Subjectiu 
o Biomicroscopia 
o Test llàgrima 
o Prova amb lents de contacte + revisió 
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Consumidor potencial: 
No ens centrarem en cap tipus de consumidor en concret. Avui dia tothom pot ser usuari de 
lents de contacte. Farem campanyes de publicitat tant per joves com per prèsbites. El nostre 
públic serà tot usuari potencial de lents de contacte, o dit d’una altra manera, homes i dones 
de totes les edats.  
Això és d’aquesta manera perquè les lents de contacte han deixat de tenir la imatge de que 
només les porten la gent jove, els nous prèsbites ja venen acostumats a portar lents de 
contacte i veuen una sortida còmoda i estètica a les ulleres. Per altra banda els adolescents 
també volen deixar les ulleres quan surten de nit i demanen les lents de contacte. 
Finalment, el oferir lents de contacte terapèutiques només fa que engrandir aquest públic 
objectiu a gent que necessita les lents perquè li ha receptat l’oftalmòleg. 
 
Lloc de venda: 
Per una banda tindrem la botiga física, on es faran les adaptacions i proves de lents de 
contacte. Com ja s’ha esmentat, estarà al barri de l’eixample, a Barcelona. Aquí es farà la major 
part del treball, els pacients podran venir a encarregar les seves lents de contacte i o bé podrà 
venir a buscar-les a la botiga o li podrem fer arribar per correu a l’adreça que ens indiqui, que 
normalment serà la de la seva fitxa.  
De totes maneres, quan tinguem la lent definitiva, el pacient tindrà la opció de comprar les 
lents de contacte a la nostra web, eliminant la necessitat de vindre a la botiga. En cas de que el 
pacient vulgui fer aquest procés, se li obrirà un compte amb les seves dades contactològiques 
a la web, de manera que quan vulgui comprar lents de contacte, només tindrà opció a comprar 
les que li pertoquen, evitant d’aquesta manera errades de graduació, radi, model... etc. Sí que 
tindrà opció a escollir el número de caixes que vol comprar i, en cas de també voler-ne, les 
solucions de manteniment i la quantitat d’aquestes. Un cop rebut l’encàrrec, prepararem el 
paquet i l’enviarem per correu a l’adreça que ens indiqui el client. 
Que el pacient vulgui demanar les lents de contacte per la nostra web no l’eximeix de poder 
presentar-se a la botiga i fer la comanda en persona.  
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PLA DE MARKETING GENERAL: 
Etapa 1: 
Mitjançant aquest pla de marketing iniciarem el nostre negoci des de zero, és el pla de 
marketing que portarem a terme per tal de superar el primer any en funcionament. 
L’àmbit geogràfic el considerem variable per una sèrie de raons: 
La botiga física estarà a Barcelona, això limita la venta a la zona metropolitana de Barcelona, 
però el fet de tenir associada la venta per internet amplia molt més la zona de venta. 
Posem el cas concret en què, un pacient ve a fer-se les lents de contacte a la nostra botiga i 
desprès marxa a viure fora de Catalunya, o inclús fora d’Espanya. Si compra les lents de 
contacte per internet, nosaltres li farem arribar per correu. Les despeses d’enviament seran 
sumades al preu final del encàrrec. 
D’aquesta manera, el pla de marketing estarà orientat a la zona metropolitana de Barcelona, 
sobretot Barcelona ciutat, però sense oblidar-nos de la venta per internet. 
 
Etapa 2: 
ANÀLISIS EXTERN 
-Amenaces:  
La gran amenaça són les òptiques grans. Rebenten els preus, si véns molt pots reduir el marge 
de benefici, i això a les òptiques petites i/o a les òptiques que no són grans cadenes afecta 
molt negativament, més en els temps que corren. 
La segona amenaça que també s’ha de tenir en compte són les òptiques petites. Tenen molt 
fidelitzats els clients i sovint tenen ofertes o preus competitius. No tenen una gran afluència de 
clients però són importants ja que n’hi ha moltes.  
Per últim tenim les clíniques oftalmològiques. En aquests establiments normalment si tens 
mútua el servei es gratuït, això ens perjudica perquè nosaltres sí que cobrem. Tot i això, el 
servei que donem és més complet i no cal demanar hora prèviament.  
Deixant a un costat la competència, una gran amenaça és la crisi econòmica que estem vivint 
ara mateix. S’ha dit que ja n’hem sortit, que hem passat de l’estat de crisis a estar molt 
malament, un pas endavant dintre de lo negatiu, però que ja estan entrant diners. De totes 
maneres és sabut que gran part de la societat encara s’ha d’esforçar força per arribar a final de 
mes, haurem de tenir molt en compte aquest fet per tenir preus accessibles.  
Lligada a la crisis, també tenim el problema de que els preus són més alts i si més no, els 
impostos han pujat. Per aquest motiu tot el que comprem a proveïdors tindrà un preu més 
elevat.  
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-Oportunitats: 
La fama de poca professionalitat que guanyen certs competidors. Això sobretot passa a les 
grans empreses d’òptica, els hi interessa vendre molt i als exàmens visuals fan les proves ràpid 
i per sobre. La gran majoria no fan retino, fan autorefractòmetre i subjectiu ràpid i prou. El 
client/pacient al final ho acaba notant i desitja ser atès d’una manera més professional, que se 
li dediqui més temps alhora de analitzar el seu problema visual. Per aquest motiu cada cop hi 
ha més persones que van a l’òptica amb la graduació de l’oftalmòleg.  
La gent cada cop és més conscient de que els ulls són molt importants. Així com fa uns anys 
passava amb la pell (la gent no es posava protecció, no era conscient dels problemes de la 
radiació solar) i avui dia tothom està conscienciat amb els melanomes i els problemes de no 
cuidar-se-la, ara està passant amb els ulls. Cada cop la societat se n’adona més de que s’ha de 
protegir i tenir sans els ulls. Per això busquen un tracte més professional de cara a revisar-se 
els ulls i/o fer-se ulleres/lents de contacte. Sobretot amb les lents de contacte, l’ús ha de ser 
responsable i com a òptics tenim el deure d’explicar bé les responsabilitats que implica portar 
lents de contacte i de conscienciar el pacient de que ha de fer les coses bé per tal de no patir 
cap problema als ulls. 
 
ANÀLISIS INTERN 
-Debilitats: 
Oferim un servei professional i de qualitat però el cobrem. Valorem el treball de l’òptic, que no 
es quelcom habitual al món de l’òptica. Normalment si vas a graduar-te a una òptica i desprès 
et fas les ulleres no et cobren res, el mateix per l’adaptació de lents de contacte. Encara que el 
servei que s’ofereix és molt superficial i poc específic, la societat està habituada a no pagar per 
una revisió optomètrica.  
No creiem que sigui dolent valorar la teva feina, però respecte a la competència, cobrar les 
visites ens deixa en inferioritat. 
Els inicis sempre són difícils, la inversió inicial es gran i la gent ha de conèixer la professionalitat 
que donem. Ser desconeguts és una debilitat que haurem de resoldre amb un bon programa 
de publicitat i unes bones ofertes que animin als clients a revisar-se la vista amb nosaltres. 
 
-Fortaleses: 
Disposem de més aparells que la competència, podem fer més proves que la resta d’òptiques i 
podem donar una solució molt més acurada al pacient. Més proves és sinònim de més 
informació i això el pacient ho agraeix ja que redueixes el percentatge de inadaptació.  
Ens comprometem a adaptar la lent de contacte més adient i d’ensenyar a utilitzar les lents de 
contacte com cal a cada pacient, fem revisions periòdiques per tal d’assegurar que l’adaptació 
continua sent perfecta. 
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Sumant aquests dos factors dóna com a resultat un servei professional i específic. 
Oferim la opció de comprar les lents de contacte per internet, cap òptica dóna aquesta 
possibilitat. El pacient no té la necessitat de venir físicament ni a demanar ni a recollir les lents 
de contacte i/o a comprar la solució de manteniment. Pot fer la comanda per internet i ho 
rebrà tot a casa. 
És un negoci innovador, no hi ha res tan específic, és una novetat i això sempre crida l’atenció. 
 
-Matriu DAFO: 
 
Amenaces 
-Grans òptiques  Preus molt baixos 
-Petita òptica  Client fidel 
-Clíniques oftalmològiques  Revisions 
gratuïtes  
-Crisis econòmica 
-Preu alt del material dels proveïdors 
Oportunitats 
-Poca professionalitat de la competència 
-Societat conscienciada amb la seva salut 
ocular 
 
Debilitats 
-Cobrament de la visita 
-Negoci de nova obertura  no ens coneix 
ningú 
Fortaleses 
-Tecnologia  més aparells = més informació 
-Servei acurat, professional i específic  
millors resultats 
-Compromís  Assegurem una bona 
adaptació 
-Venda per internet 
-Negoci innovador 
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Etapa 3: 
-Fixació d’objectius comercials: 
- Facturar (com a mínim) la quantitat equivalent al punt mort comptable cada mes 
durant el primer any. 
- Fer 150 revisions mensuals mínim durant el primer any. 
- Ser competitius i donar la imatge sanitària i de professionalitat que ens caracteritza.  
 
-Determinació d’estratègies comercials: 
1. Estratègia de segmentació: Mitjançant diverses campanyes ens dirigirem a més d’un 
tipus de públic. Provarem mitjançant descomptes amb el carnet d’estudiant 
universitari cridar l’atenció dels joves i mitjançant descomptes a les lents de contacte 
multifocals que vinguin els prèsbites.  
2. Estratègia de posicionament: Aprofitarem la qualitat i professionalitat del nostre servei 
per desvincular-nos de la resta d’òptiques.  
3. Estratègia de producte i marca: El negoci és innovador, però no el mercat en el que 
entrem. Actuem al mateix mercat que la competència, però tindrem una gama de 
productes més àmplia, ja que disposarem de una gran varietat  de lents de contacte. 
Respecte a la marca utilitzarem un sistema mixt ja que treballarem amb molts 
proveïdors de lents de contacte i solucions de manteniment. 
4. Estratègia de preus: Tenim un negoci nou i innovador, proposarem una línia de preus 
baixa per tal de tenir una gran penetració al mercat, atraure molts clients i aconseguir 
una gran quota de mercat.  
5. Estratègia de distribució: El punt de venta principal serà la pròpia botiga, de manera 
que no ens em d’amoïnar de la distribució. On si que haurem de tenir en compte la 
distribució és alhora d’enviar les lents de contacte per correu en cas de ser comprades 
per internet. Per a aquest tipus de servei de distribució contractarem l’empresa 
Chronoexprés, que té un servei especialitzat en òptica. 
6. Estratègia de comunicació: Tindrem la web, pàgina de Facebook, promocions 
d’apadrinament, publicitat al local, fidelització de clients mitjançant targetes de soci i 
díptics amb tota la informació i ofertes que tenim. 
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-Determinació del pla d’accions: 
1. A tots els estudiants universitaris els hi farem un 10% de descompte a tots els nostres 
serveis i productes per tal de fidelitzar-los. Les lents de contacte multifocal tindran un 
preu promocional més baix (10% més econòmic que el preu inicial, que ja serà més 
baix que el del mercat) per tal d’atraure al pacient prèsbita que busca una alternativa a 
les ulleres progressives.  
2. A la publicitat de la botiga, web, díptic i Facebook explicarem breument amb un 
llenguatge accessible a tothom les proves que realitzem per tal de deixar veure que 
ens diferenciem de la competència per la nostra especificitat, per exemple, dintre de 
les proves que fem per a dur a terme una adaptació de lents de contacte: 
 
Oftalmoscòpia: Anàlisi de la retina. 
Queratometria: Mesura de la curvatura de la còrnia. 
Biomicroscopia: Anàlisi complet de la superfície externa de l’ull. 
Topografia corneal: Anàlisi complet, específic i exhaustiu de la còrnia. 
Test de llàgrima: Mesura de la qualitat i quantitat de llàgrima. 
3. Treballem amb moltes lents de contacte, principalment les esmentades a l’apartat 
“Descripció de productes i serveis” anteriorment. Les marques amb les que 
treballarem seran:  
a. CooperVision 
b. Bausch &Lomb 
c. Mark Ennovy 
d. Johnson & Johnson 
e. Ciba Vision 
f. Menicon 
g. Bescon 
4. Preus dels nostres serveis: 
 
Graduació senzilla  15 Euros 
Graduació completa  25 Euros 
Adaptació lents de contacte*  30 Euros 
Revisió lents de contacte  9 Euros 
 
*RPG  45 Euros 
 
Preus lents de contacte: 
 
-Mensuals monofocals: 
• Hidrogel: 
o Frequency 55 (6u)  32 Euros 
o FrequencyXcelToric (3u)  35 Euros 
o FrequencyXcelToric XR (3u)  40 Euros 
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o FreshlookColorblends (2u)  21 Euros 
o Proclear 21 Euros (3u) - 38 Euros (6u) 
o ProclearToric(6u)  48 Euros 
o Soflens 38 (6u)  38 Euros 
o SoflensToric (6u)  44 Euros 
• Hidrogel de Silicona: 
o Air OptixAqua 25 Euros (3u) - 48 Euros (6u) 
o Air Optix for Astigmatism (6u)  64 Euros 
o PureVision (6u)  52 Euros 
o PureVisionToric 42 Euros (3u) - 68 Euros (6u) 
o Air OptixNight& Day (6u)  85 Euros 
o Biofinity25 Euros (3u) - 48 Euros (6u) 
o BiofinityToric 35 Euros (3u) - 62 Euros (6u) 
o AcuvueOasys (12u)  67 Euros 
o AcuvueOasys for Astigmatism 45 Euros (6u) - 86 Euros (12u) 
o AcuvueAdvance (12u)  48 Euros 
o AcuvueAdvance for Astigmatism (6u)  36 Euros 
o SaphirRx (3u) 75 Euros 
o SaphirRxToric (3u) 75 Euros 
-Menusals multifocals: 
• Hidrogel: 
o Soflens Multifocal (6u)  75 Euros 
o Proclear Multifocal (6u)  70 Euros 
o Proclear Multifocal Toric (3u)  60 Euros 
• Hidrogel de Silicona: 
o Air OptixAqua Multifocal 38 Euros (3u) – 70 Euros (6u) 
o AcuvueOasys for Presbyopia(6u)  45 Euros 
o PureVision Multi-Focal (6u)  70 Euros 
o Biofinity Multifocal (6u)  70 Euros 
o SaphirRx Multifocal 75 Euros 
o SaphirRx Multifocal Toric 75 Euros 
-Diàries i monofocals: 
• Hidrogel: 
o Proclear 1-Day  24 Euros (30u) - 60 Euros (90 u) 
o DailiesAquaComfort Plus  24 Euros (30u) - 60 Euros (90u) 
o Focus Dailies 19 Euros (30u) - 46 Euros (90u)  
o Focus DailiesToric 25 Euros (30u) - 64 Euros (90u) 
o FreshlookOne-Day (30u)  18 Euros 
o SoflensDailyDisposable 24 Euros (30u) - 60 Euros (90 u) 
o 1-Day AcuvueMoist 29 Euros (30u) - 75 Euros (90u)  
o 1-Day AcuvueMoist for Astigmatism(30u)  35 Euros 
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• Hidrogel de Silicona: 
o 1-Day AcuvueTrueEye 32 Euros (30u) - 78 Euros (90u) 
o Dailies Total 32 Euros (30u) - 78 Euros (90u) 
-Diàries i multifocals:  
• Hidrogel: 
o Focus Dailies Progressives (30u)  30 Euros 
o Proclear 1 Day Multifocal (30u)  35 Euros 
-RPG: 
• Monofocal: 
o Menicon Z (1u)  100 Euros  
o Menicon Z-α (1u)  100 Euros 
o Menicon EX (1u)  90 Euros 
o Menicon Z FT (1u)  165 Euros 
o Menicon Z BTC (1u) 215 Euros 
• Multifocal: 
o Menicon Z Progressive (1u)  210 Euros 
o Menifocal Z (1u)  210 Euros 
• Queratocono: 
o Rose K2 (1u)  140 Euros 
o Rose k2 range (1u)  140 Euros 
• Estètiques iris: 
o Hypa II iris (1u)  120 Euros 
Preu solucions de manteniment: 
-Solucions úniques i peròxids: 
• Aosept Plus: 11 Euros (360ml) – 4 Euros (90ml) 
• EasySept (360ml): 12 Euros 
• Opti-Free Express: 9 Euros (355ml) – 4 Euros (120ml) 
• Opti-FreePureMoist: 11 Euros (300ml) – 5 Euros (90ml) 
• ReNuMultiplus: 9 Euros (360ml) - 13 Euros (500ml)- 7 Euros (Flight Pack 2x60ml) 
• BioTrue (300ml): 12 Euros 
-Solucions salines: 
• Polyrinse (30x15ml): 9 Euros 
• Software Saline Plus (360ml): 7 Euros 
-Llàgrimes artificials:  
• Cleans 100: 4,5 Euros 
• Opti-Tears: 4 Euros 
• Artelac: 11 Euros 
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-Lubricants, netejadors i pastilles enzimàtiques: 
• Unizyme: 5 Euros 
• Opti-FreeLimpiadorDiario: 5 Euros 
• Limpiador Boston Advance: 7 Euros 
• LimpiadordiarioSensitiveEyes: 6 Euros 
• Lubricante lentes B&L: 6 Euros 
 
Preu de cost lents de contacte: 
-Mensuals monofocals: 
• Hidrogel: 
o Frequency 55 (6u) 10,98 Euros 
o FrequencyXcelToric (3u) 12,81 Euros 
o FrequencyXcelToric XR (3u)  15,60 Euros 
o FreshlookColorblends (2u) 11,55 Euros 
o Proclear7,92 Euros (6u) 
o ProclearToric (6u) 26,88 Euros 
o Soflens 38 (6u)  15,15 Euros 
o SoflensToric (6u)  31,50 Euros 
• Hidrogel de Silicona: 
o Air OptixAqua 10,68 Euros (3u) – 18,44 Euros (6u) 
o Air Optix for Astigmatism (6u) 28,80 Euros 
o PureVision (6u)  18 Euros 
o PureVisionToric 17,40 Euros (3u) – 31,80 Euros (6u) 
o Air OptixNight& Day (6u)  45,25 Euros 
o Biofinity (3u)8,10 Euros 
o BiofinityToric (3u)13,95 Euros 
o AcuvueOasys (12u) 30 Euros 
o AcuvueOasys for Astigmatism20 Euros (6u) –37,66 Euros (12u) 
o AcuvueAdvance (12u) 19,95 Euros 
o AcuvueAdvance for Astigmatism (6u)  14,50 Euros 
o SaphirRx (3u)  45,90 Euros 
o SaphirRxToric (3u)  45,90 Euros 
-Menusals multifocals: 
• Hidrogel: 
o Soflens Multifocal (6u)  32,75 Euros 
o Proclear Multifocal (6u)  26,25 Euros 
o Proclear Multifocal Toric (3u)  27,42 Euros 
• Hidrogel de Silicona: 
o Air OptixAqua Multifocal 20,55 Euros (3u) – 35,25 Euros (6u) 
o AcuvueOasys for Presbyopia (6u)  27 Euros 
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o PureVision Multi-Focal (6u)  33,40 Euros 
o Biofinity Multifocal (6u)  36 Euros 
o SaphirRx Multifocal (3u) 45,90 Euros 
o SaphirRx Multifocal Toric (3u)  45,90 Euros 
-Diàries i monofocals: 
• Hidrogel: 
o Proclear 1-Day  9 Euros (30u) – 23,40 Euros (90 u) 
o DailiesAquaComfort Plus  12,73 Euros (30u) - 31 Euros (90u) 
o Focus Dailies 9,35 Euros (30u) – 26,59 Euros (90u)  
o Focus DailiesToric 15 Euros (30u) - 36 Euros (90u) 
o FreshlookOne-Day (30u)  9,30 Euros 
o SoflensDailyDisposable 10,70 Euros (30u) – 27,80 Euros (90 u) 
o 1-Day AcuvueMoist 12,50 Euros (30u) - 36 Euros (90u)  
o 1-Day AcuvueMoist for Astigmatism(30u)  17 Euros 
• Hidrogel de Silicona: 
o 1-Day AcuvueTrueEye 15,50 Euros (30u) – 45,50 Euros (90u) 
o Dailies Total  14 Euros (30u) – 44,75 Euros (90u) 
-Diàries i multifocals:  
• Hidrogel: 
o Focus Dailies Progressives (30u)  20,20 Euros 
o Proclear 1 Day Multifocal (30u)  12,60 Euros 
-RPG: 
• Monofocal: 
o Menicon Z (1u) 66,40 Euros  
o Menicon Z-α (1u)  66,40 Euros 
o Menicon EX (1u)  66,40 Euros 
o Menicon Z FT (1u)  105 Euros 
o Menicon Z BTC (1u)  116,80 Euros 
• Multifocal: 
o Menicon Z Progressive (1u) 121 Euros 
o Menifocal Z (1u) 109,50 Euros 
• Queratocono: 
o Rose K2 (1u)  109,50 Euros 
o Rose k2 range (1u)  104 Euros 
• Estètiques iris: 
o Hypa II iris (1u)  73 Euros 
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Preu de cost solucions de manteniment: 
-Solucions úniques i peròxids: 
• Aosept Plus: 6,75 Euros (360ml) – 1,72 Euros (90ml) 
• EasySept (360ml): 7,15 Euros 
• Opti-Free Express: 5,60 Euros (355ml) – 2,23 Euros (120ml) 
• Opti-FreePureMoist: 6,63 Euros (300ml) – 2,38 Euros (90ml) 
• ReNuMultiplus: 5,80 Euros (360ml)-6,95 Euros (500ml)-4,38 Euros (Flight Pack 2x60ml) 
• BioTrue (300ml): 5,93 Euros 
-Solucions salines: 
• Polyrinse (30x15ml): 6,45 Euros 
• Software Saline Plus (360ml): 2,69 Euros 
-Llàgrimes artificials:  
• Cleans 100: 2,63 Euros 
• Opti-Tears: 2,45 Euros 
• Artelac: 7,20 Euros 
-Lubricants, netejadors i pastilles enzimàtiques: 
• Unizyme: 3,08 Euros 
• Opti-FreeLimpiadorDiario: 3,08 Euros 
• Limpiador Boston Advance: 4,38 Euros 
• LimpiadordiarioSensitiveEyes: 3,58 Euros 
• Lubricante lentes B&L: 3,58 Euros 
 
5. Distribució: 
Per tal de distribuir els encàrrecs fets a través de la web contractaríem la empresa 
Chronoexprés. Tenen un servei específic per a òptiques i un dels packs que ofereixen 
és per enviar paquets des de el nostre establiment al domicili dels nostres clients 
particulars. "Pack 10 ChronoÓptica" és el servei que contractaríem i aniríem renovant 
a mesura que s'anés acabant. Inclou 10 serveis en els que pots enviar paquets de fins a 
5 kg de pes. Té cobertura a tota Espanya i es comprometen en entregar el paquet en 
un màxim de 24 hores, fet que els nostres clients valoraran molt positivament. Un cop 
gastem els 10 enviaments els tornarem a contractar. El preu del pack són 72,60 Euros 
amb l'IVA inclòs.  
 
 
 
 
 
 
 Facultatd’Òptica i Optometria de Terrassa 
© UniversitatPolitècnica de Catalunya, any (2014). Totselsdretsreservats 
 
 
26 
6. Comunicació: 
a. Pàgina Web: L’ús principal de la pàgina web serà gestionar els encàrrecs de 
lents de contacte fets pels pacients des de casa. Però com tots sabem, internet 
és una font de informació global a la que la gran majoria de la població té 
accés i el millor és que un cop tens feta la web i pagat el domini, és molt barat 
de mantenir. D’aquesta manera, paral·lelament a la venda de lents de 
contacte, aprofitarem la web per fer publicitat dels nostres productes, serveis i 
ofertes.  
b. Dintre d’aquest mateix món que és internet, aprofitarem per tenir una pàgina 
de Facebook que vincularem amb la web. Facebook té l’avantatge de que és 
molt més dinàmic i que és totalment gratuït. Podrem publicar fotografies i 
ofertes en temps real per tal de mantenir els nostres pacients actualitzats 
sobre totes les nostres ofertes i promocions. 
c. Durant el primer any oferirem ofertes d’apadrinament. Això és, si un client ens 
porta un altre client a la botiga, aquest primer client obtindrà un descompte. 
D’aquesta manera accelerem el inici del negoci.  
d. Tots els nostres pacients tindran la seva targeta de soci un cop hagin realitzat 
la seva primera compra. Només pel fet de tenir la targeta ja es podrà disposar 
de descomptes especials i contra més compres es facin més grans seran els 
descomptes. D'aquesta manera volem fidelitzar els pacients que ens visiten. 
e. Tindrem díptics a la botiga on estaran resumits tots els serveis i ofertes que 
oferim, de la mateixa manera apareixeran les promocions i la diferencia de 
preu respecte a si ets soci o no. Els díptics estaran tant a dins de la botiga com 
a peu de carrer per tal de que els vianants que passin per davant del nostre 
establiment puguin informar-se de tot el que oferim. 
f. A part dels díptics es necessita publicitat que sigui més visual. Per aquest 
motiu tindrem cartells i pòsters a la botiga, on ensenyarem les ofertes i els 
serveis i promocions que oferim. 
 
-Ofertes: 
10% de descompte als pacients amb targeta de soci a tots els nostres serveis i 5% de 
descompte a tots els nostres productes que ja de per sí tenen un preu més baix que la 
competència. 
La cinquena graduació/adaptació de LC és gratuïta per a tots els nostres pacients, tinguin 
targeta de soci o no. 
Si un soci ens aporta un client nou que també es fa soci, obtindrà un xec regal de 10 euros per 
als nostres serveis i/o productes. 
Si es compren lents de contacte mensuals per 6 mesos i dues solucions úniques, la tercera surt 
gratuïta. 
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Si un pacient fa quatre comandes de lents de contacte amb nosaltres li regalem una revisió de 
lentilles.  
Els clients que siguin soci i alhora tinguin carnet d'estudiant podran acumular el seu 10% de 
descompte a aquestes ofertes. 
-Patrocini: 
Les lents de contacte s'utilitzen molt al món de l'esport, per aquest motiu patrocinarem al club 
esportiu de triatló "Where is thelimit?" de Barcelona. És un dels clubs que té més socis i 
aquests participen a diverses curses durant tot l'any. Curses de running, bici, triatló i 
trailrunning. El nostre logo apareixerà a l'equipació del club, així aconseguim publicitat amb 
facilitat i a baix cost, ja que aquest club té sedes i seguidors per tota Catalunya, inclús a 
Madrid. També tenen pàgina web on venen la seva roba així que també ens veurem reflectits 
en aquest espai de la xarxa, fent que gent que no es soci del club puguin portar el nostre logo. 
Els membres del club "Where is thelimit?" (degudament identificats amb la polsera de soci del 
club, intransferible) obtindran un 25% de descompte a tots els nostres productes i serveis, 
aquest descompte no és acumulable a altres ofertes. 
*Annex 1: Previsió de Vendes 
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PLA D’OPERACIONS 
Personal: 
Tres persones. Dues d’elles titulades en òptica i optometria. La tercera persona farà el paper 
de recepcionista. 
El local tindrà dos gabinets, per aquest motiu caldran dos optometristes que s’encarregaran de 
fer les graduacions i adaptacions de lents de contacte als pacients. El/la recepcionista 
s’encarregarà d’organitzar els pacients a mesura que vagin entrant al local, de demanar les 
lents de contacte pertinents i de cobrar. 
El procediment de treball serà el següent: 
El client-pacient entra al local i la primera persona amb la que es troba es amb el/la 
recepcionista. Aquí, en cas de ser client nou, se li prenen les dades per tal de complimentar la 
fitxa.* Després passa al gabinet amb un dels òptics optometristes, on primer es faria una petita 
entrevista-anamnesi per esbrinar quin tipus de lent de contacte es la més adient. 
Un cop tinguem tota la informació que el pacient ens pot donar, passarem a realitzar totes les 
proves pertinents. Després analitzarem tots els resultats i l’òptic escollirà la lent de contacte 
més adient. L’òptic col·locarà la lent al pacient i li deixarà provar unes hores, quan torni se li 
farà la revisió per veure que la lent de contacte es l’adequada. Si hi hagués algun problema 
amb l’adaptació, comoditat o visió, passaríem a escollir una lent de contacte alternativa. Fins 
que l’adaptació no sigui perfecta no considerarem definitiva la lent. 
Quan tinguem la lent definitiva, el client tornarà a recepció on es procedirà a fer la comanda 
de lents de contacte. Es deixarà, com a mínim, un 30% (aproximadament) del valor de les lents 
de contacte en concepte de paga i senyal. A part també s’haurà d’abonar el 100% de l’import 
de la visita. Segons la lent i la graduació, existeix la possibilitat de que tinguem la lent de 
contacte a l'stock de la mateixa botiga, en aquest cas no es farà cap comanda i s'abonarà 
l'import total de la visita i lents de contacte. 
Un cop rebem les lents de contacte, s’avisarà per telèfon o e-mail al pacient per que vingui a 
buscar-les.  
*La fitxa del pacient serveix per tenir un control de l’històric de vendes i de l’historial de 
graduacions, a part també té la funció de ser un medi de contacte amb el pacient. Per aquest 
motiu necessitarem, a part de les dades optomètriques, dades personals i de contacte.  
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*FITXA CLIENT: 
Es demanaran les següents dades: 
-Dades personals: 
• DNI, nom, cognoms i data de naixement 
• Adreça  
• Telèfon i mail de contacte 
• CIF, adreça i nom de l’empresa en cas de voler factura a nom de l’empresa 
-Dades optomètriques: 
• Els resultats obtinguts a les proves optomètriques s’adheriran a la fitxa. Aquestes es 
renovaran cada vegada que el pacient ens visiti. 
-Dades lents de contacte: 
• El resultat de cada adaptació de lents de contacte (sigui favorable o no) també es 
ficarà a la fitxa. 
-Vendes:  
• Aquí constarà l’historial de lents de contacte que el pacient va adquirint amb el pas del 
temps. 
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Inversió en infraestructures: 
-Mobiliari recepció: 
• Mostrador de fusta amb suports metàl·lics. Calaixos i prestatges incorporats.  
Alçada: 75 cm  
Fons: 60 cm 
Amplada: 198 cm                                1452 Euros 
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• Ordinador“All in one” ModelIntelCore i5 4570T ambcapacitat de 4GB, capacitat de disc 
1 TB, model NVIDIA GeForce GT 730ª i memoria integrada: 1 GB1299 Euros 
 
 
• Caixa enregistradora numèrica matricial Olympia CM75     99 Euros 
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• Prestatgeria EXPEDIT. Alçada: 185 cm  Amplada: 185cm  Fons: 39 cm129 Euros 
 
• Cadires MARTIN (x4). Ample: 49 cm  Fons: 52 cm  Alçada: 86 cm 
24,99 Euros99,96 Euros 
 
• Cadira giratòria VOLMAR. Ample 74 cm. Fons: 74 cm  199 Euros 
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-Mobiliari dels dos gabinets: 
• Cadira SNILLE (x2). Ample: 67cm. Fons: 67 cm.     19,99 Euros  39,98 Euros 
 
• Escriptori MICKE (x2). Ample: 142 cm. Fons: 50 cm. Alçada: 75 cm  
69,99 Euros  139,98 Euros 
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• Lavabo IREVIKEN (x2). Ample: 53 cm. Fons: 40 cm. Fons de lavabo: 13 cm.  
34 Euros 68 Euros 
 
• Mirall + LED integrat STORJORM (x2). Diàmetre: 47 cm.     59 Euros  118 Euros 
 
• Prestatgeria EXPEDIT (x2). Ample: 79 cm. Fons: 39 cm. Alçada: 149 cm. 
54,99 Euros  109,98 Euros 
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• Paperera FNIS (x2). Diàmetre: 29 cm. Alçada: 30 cm. Capacitat: 14 L.  
1,99 Euros 3,98 Euros 
 
-Aparells optomètrics: 
• Unitat de refracció EssilorRefraline 2 (x2): Foròpter, projector, biomicroscopi i cadira. 
Inclou montura de proves i maleta de lents de prova. Llargària: 1,6 m. Amplada: 1,4 m. 
Alçada: 2 m. Pes: 205 kg. Voltatge: 230V-50Hz, 115V-60Hz. 13.499,75 Euros 
26.999,50 Euros 
Unitat de refracció 
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Foròpter 
 
   Projector 
 
 
Biomicroscopi 
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• Oftalmoscopi (x2). Mànec de piles tipus C.  90,47 Euros 180,94 Euros 
 
• Retinoscopi de franja (x2). Mànec tipus C per bateries de liti.  
278,53 Euros 557,06 Euros 
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• Queratòmetre SW-100 (x2). Portàtil, digital i manual. Fotocopiadora connectada per 
WiFi. 1185,22 Euros 2.370,44 Euros 
 
• FrontofocòmetreTopcon CL 200 computeritzat.  
2689,25 Euros 
 
• Topògraf corneal Easygraph + ordinador Windows 32 bits Conoptica. 8.360 Euros 
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-Seguretat: 
Kit VerisureSmartAlarm de Securitas Direct: 
• Panell de control amb transmissió GPRS 
• 1 lector claus electròniques + 6 claus electròniques 
• 1 sirena d’alta potència 
• 2 detectors de moviment amb càmera i flash 
• 1 detector magnètic d’obertura de portes i finestres 
• Cartells dissuasoris amb avís de gravació d’imatges 
469 Euros inicials 
Quota de 36 Euros/mes (+ IVA)  43,56 Euros  
 
-Local: 
Barcelona, barri de l’eixample. Carrer Roger de Llúria 83, cantonada amb carrer València. 
140 m2, s’ha de fer una petita obra per tal de obtenir dos gabinets, ja que tot el local és diàfan.  
1.350 Euros/mes + IVA 1.633,50 Euros/mes 
La fiança serà de dos mesos 3267 Euros 
Després de consultar amb varis obrers especialitzats hem vist que la mà d’obra, construcció del 
mur de pladur amb aïllant, muntatge de les portes i els materials costarien uns 600 euros 
aproximadament. Hem trobat dues portes blanques que ens costarien 290 Euros. Doncs, el 
preu final de la obra serien 690 Euros. La obra estaria acabada en 2 dies. 
 Porta blanca lacada model “ibiza”  145 Euros 
 Facultatd’Òptica i Optometria de Terrassa 
© UniversitatPolitècnica de Catalunya, any (2014). Totselsdretsreservats 
 
 
40 
Aprovisionament: 
Disposarem d'un petit stock de lents de contacte amb les graduacions més habituals a la botiga 
per tal de fer el procés de venda més àgil i còmode pel pacient.  
Per altra banda també tindrem un stock més complet de solucions de manteniment. 
-Stock lents de contacte: 
Tindrem stock de diversos models de lents de contacte monofocals. Les lents de contacte 
tòriques i multifocals s'hauran de demanar. 
• Mensual Hidrogel: 
o Proclear (6u). Radi 8,6. Dues caixes de cada graduació pel següent rang de 
graduacions en pasos de 0,25D: +1.50 a +5.00//-0.75 a -6.00. 
o FreshlookColorblends (2u). Dues caixes decada un d'aquests colors: Blau, gris, 
verd, turquois, truesapphire, amethyst, brilliant blue, gemstone green i sterling 
gray. 
• Mensual Hidrogel Silicona: 
o Air OptixAqua (6u). Radi 8,6. Dues caixes de cada graduació pel següent rang 
de graduacions en pasos de 0,25D: +1.50 a +5.00//-0.75 a -7.00. 
o Biofinity (6u). Radi 8,6. Dues caixes de cada graduació pel següent rang de 
graduacions en pasos de 0,25D: +1.50 a +5.00//-0.75 a -7.00. 
o AcuvueOasys (12u). Radi 8,4. Dues caixes de cada graduació pel següent rang 
de graduacions en pasos de 0,25D: +1.50 a +6.00//-0.75 a -6.00. 
• Diàries Hidrogel: 
o DailiesAquaComfort Plus (30u i 90u). Radi 8,7. Dues caixes de cada graduació 
en pack de 30 i 90 unitats pel següent rang de graduacions en pasos de 0,25D: 
+1.50 a +5.00//-0.75 a -6.00. 
o 1-Day AcuvueMoist (30u i 90u). Radi 8,5. Dues caixes de cada graduació en 
pack de 30 i 90 unitats pel següent rang de graduacions en pasos de 0,25D: 
+1.50 a +5.00//-0.75 a -6.00. 
Total de caixes Lents de contacte: 
Proclear: 74 caixes - 7,92 Euros cadascuna = 586,08 Euros 
FreshlookColorblends: 18 caixes - 11,55 Euros cadascuna = 207,90 Euros 
Air OptixAqua: 82 caixes - 18,44 Euros cadascuna = 1.512,08 Euros 
Biofinity: 82 caixes - 13,95 Euros cadascuna = 1.143,90 Euros 
AcuvueOasys: 82 caixes - 30 Euros cadascuna = 2.460 Euros 
DailiesAquaComfort Plus: 74 caixes de 30 unitats (12,73 Euros cadascuna) i 74 caixes de 90 
unitats (31 Euros cadascuna) = 3.236,02 Euros 
1-Day AcuvueMoist: 74 caixes de 30 unitats (12,50 Euros cadascuna) i 74 caixes de 90 unitats 
(36 Euros cadascuna) = 3.589 Euros 
 
TOTAL STOCK LENTS DE CONTACTE = 12.734,98 Euros 
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-Stock solucions de manteniment: 
Disposarem de totes les solucions que oferim i a mesura que es vagin venent en demanarem 
més per reposar-los. 
• Solucions úniques i peròxids:  
o Aosept Plus: 10 unitats (360ml) – 6 unitats (90ml) 
o EasySept (360ml): 10 unitats 
o Opti-Free Express: 20 unitats (355ml) – 8 unitats (120ml) 
o Opti-FreePureMoist: 12 unitats (300ml) – 6 unitats (90ml) 
o ReNuMultiplus: 12 unitats (360ml) - 6 unitats (500ml) - 4 unitats (Flight Pack 
2x60ml) 
o BioTrue (300ml): 12 unitats 
• Solucions salines: 
o Polyrinse (30x15ml): 4 unitats 
o Software Saline Plus (360ml): 4 unitats 
• Llàgrimes artificials: 
o Cleans 100: 5 unitats 
o Opti-Tears: 5 unitats 
o Artelac: 5 unitats 
• Lubricants, netejadors i pastilles enzimàtiques: 
o Unizyme: 5 unitats 
o Opti-FreeLimpiadorDiario: 5 unitats 
o Limpiador Boston Advance: 5 unitats 
o LimpiadordiarioSensitiveEyes: 5 unitats 
o Lubricante lentes B&L: 5 unitats 
 
Total solucions de manteniment: 
 
Aosept Plus: 10 unitats 360ml (6,75 Euros cadascuna) – 6 unitats 90ml (1,72 Euros cadascuna) 
= 77,82 Euros 
EasySept (360ml): 10 unitats (7,15 Euros cadascuna) = 71,50 Euros 
Opti-Free Express: 20 unitats 355ml (5,60 Euros cadascuna) – 8 unitats 120ml (2,23 Euros 
cadascuna) = 129,84 Euros 
Opti-FreePureMoist: 12 unitats 300ml (6,63 Euros cadascuna) – 6 unitats 90ml (2,38 Euros) = 
93,84 Euros 
ReNuMultiplus: 12 unitats 360ml (5,80 Euros cadascuna) - 6 unitats 500ml (6,95 Euros 
cadascuna) - 4 unitats Flight Pack 2x60ml (4,38 Euros cadascuna) = 128,82 Euros 
BioTrue(300ml): 12 unitats (5,93 Euros cadascuna) = 71,16 Euros 
Polyrinse (30x15ml): 4 unitats (6,45 Euros cadascuna) = 25,80 Euros 
Software Saline Plus (360ml): 4 unitats (2,69 Euros cadascuna) = 10,76 Euros 
Cleans 100: 5 unitats (2,63 Euros cadascuna) = 13,15 Euros 
Opti-Tears: 5 unitats (2,45 Euros cadascuna) = 12,25 Euros 
Artelac: 5 unitats (7,20 Euros cadascuna) = 36 Euros  
Unizyme: 5 unitats (3,08 Euros cadascuna) = 15,40 Euros 
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Opti-FreeLimpiadorDiario: 5 unitats (3,08 Euros cadascuna) = 15,40 Euros 
Limpiador Boston Advance: 5 unitats (4,38 Euros cadascuna) =21,90 Euros 
LimpiadordiarioSensitiveEyes: 5 unitats (3,58 Euros cadascuna) = 17,90 Euros 
Lubricante lentes B&L: 5 unitats (3,58 Euros cadascuna) = 17,90 Euros 
 
TOTAL STOCK SOLUCIONS DE MANTENIMENT: 759,44 Euros 
 
PREU STOCK TOTAL = 13.494,42 Euros 
 
Tant les lents de contacte com les solucions de manteniment tarden entre 1 i 3 dies en arribar 
a la botiga.  
Les comandes de lents de contactes també tarden entre 1 i 3 dies excepte els casos següents: 
-Lents de contacte Mark Ennovy tarden 7 dies. 
-Lents de contacte RPG tarden 10 dies. 
 
Si algun proveïdor no té temporalment una lent de contacte que demanem el temps d'entrega 
es veurà modificat en funció del que tardi el proveïdor en aprovisionar-nos.  
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Capacitat de venda: 
 
No dissenyem productes però bé podem analitzar la capacitat de venda que tenim al nostre 
negoci. No ens em de centrar en el temps emprat en la realització d'un producte però podem 
fer un anàlisis del temps que tardem en donar un servei i calcular quina és la capacitat de 
venda màxima i quin es el 100% de productivitat real d'una jornada.  
És important comentar ara que analitzarem unitats de temps que l'horari de la botiga serà de 
10:00h a 13:30h i de 17:00h a 20:30h, 7 hores diàries de dilluns a dissabte. 
 
Tenim una gran varietat de serveis, analitzem el temps emprat en cadascun d'ells: 
 
-Venda directa:  
D'aquest servei s'encarrega el/la recepcionista. Un client entra a la botiga demanant 
una lent de contacte o fent una comanda, no necessita servei d'adaptació de lents de 
contacte perquè ja coneix el producte que vol. Tant lents de contacte com solucions de 
manteniment estaran just al costat de caixa, de manera que el/la recepcionista no ha 
de invertir temps en desplaçar-se a un altre estància del negoci. 
Per aquest motiu el temps emprat en aquesta transacció no hauria de sobrepassar els 
dos minuts. És important analitzar la venda directa perquè va totalment diferenciada 
del treball dels òptics, mentre ells graduen el/la recepcionista pot fer totes aquestes 
transaccions paral·lelament. 
-Graduació senzilla:  
D'aquest servei s'encarreguen els òptics. És un servei senzill, no hauria de durar més de 
10 minuts.  
-Graduació completa: 
També s'encarreguen els òptics. És un servei que conté moltes proves optomètriques i 
de salut. Es pot allargar a 20 minuts. 
-Adaptació lents de contacte: 
Servei proporcionat pels òptics. És un servei que consta de dues parts. La primera 
consta de les proves optomètriques i de salut ocular, un cop realitzades es procedeix a 
col·locar la lent de contacte escollida. Tot aquest procés pot durar 20 minuts.  
Un cop el pacient porta la lent de contacte se li demana que marxi entre una i tres 
hores per provar la lent, que es fixi en si la visió i comoditat són bones. Passat aquest 
temps el pacient ha de tornar per fer la revisió de les lents de contacte. Es comenta 
amb l'òptic les sensacions obtingudes amb la lent i es fa una revisió per veure si 
l'adaptació és correcta, en cas afirmatiu es fa la comanda de lents. Aquesta segona 
part pot durar un màxim de 10 minuts aproximadament. 
Revisió lents de contacte: 
L'últim servei que oferim, també proporcionat pels òptics. Està indicada per a persones 
que ja són usuaris de lents de contacte i volen assegurar-se de que l'adaptació és 
correcta i/o si és recomanable canviar-les per unes altres. També pot consultar 
qualsevol dubte amb els òptics. Aquest servei és de aproximadament 10 minuts. 
 
Un cop analitzats els temps que es tarda en fer cadascun dels serveis podem veure quin és el 
nostre número màxim de clients per jornada.  
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Com que tindrem serveis més sol·licitats que d'altres, no podem fer una mitja aritmètica dels 
minuts que tardem per a cada pacient, haurem de fer una mitjana però donant més 
importància a uns serveis. 
 
De tots els clients que vindran a la botiga suposarem que: 
 
El 60% vindrà a fer-se una adaptació de lents de contacte. 
El 20% vindrà per comprar lents de contacte o solucions de manteniment de manera directa.  
El 10% vindrà a fer-se una revisió de lents de contacte. 
El 7% vindrà a fer-se una graduació senzilla. 
El 3% vindrà a fer-se una graduació completa. 
 
Ara sí que podem realitzar el càlcul del temps promig que tardarem en atendre a un 
client/pacient. 
 
Adaptació LC = 30 minuts x 60% de les persones que entren a la botiga. 
Venda directa = 2 minuts x 20% de les persones que entren a la botiga. 
Revisió LC = 10 minuts x 10% de les persones que entren a la botiga. 
Graduació senzilla = 10 minuts x 7% de les persones que entren a la botiga. 
Graduació completa = 20 minuts x 3% de les persones que entren a la botiga. 
 
Temps mig emprat en cada pacient/client = 20 minuts 42 segons. 
 
En base a això, si la jornada laboral són 7 hores implicaria que podem arribar a tenir 22,45 
clients al dia i el nostre servei no es veuria afectat negativament. 
Però l'ésser humà no és perfecte, el rendiment no pot ser el 100% tota l'estona, de manera 
que establirem un rendiment del 85%. Així doncs: 
 
22,45 clients x 85% rendiment = 19,09 clients al dia. 
 
Aquesta es el número de clients que podem tenir en una jornada que funcionés amb 
normalitat sense que el nostre servei baixi de qualitat. 
Però s'han de tenir en compte els imprevistos, no sempre tot surt bé. Hi ha factors que no 
depenen del rendiment del personal i tenen un impacte directe a la nostra productivitat. 
Aplicarem doncs un 90% al resultat anterior per tal de obtenir la capacitat real: 
 
19,90 clients al dia x 90% de productivitat real = 17,18 clients diaris. 
 
Ara que ja tenim el número màxim de clients diaris podem fer una estimació del que 
facturarem gràcies a ells. 
Utilitzarem els percentatges dels serveis més sol·licitats i el preu mig de les lents de contacte i 
solucions de manteniment per tal de calcular-ho. 
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60% dels 17,18 clients es faran adaptació de LC = 10,30 clients 
20% dels 17,18 clients vindran per venda directe de productes = 3,43 clients 
10% dels 17,18 clients es faran revisió de LC = 1,71 clients 
7% dels 17,18 clients es faran una graduació senzilla = 1,2 clients 
3% dels 17,18 clients es faran una graduació completa = 0,51 clients 
 
El preu mig de les lents de contacte és 50,82 Euros i el de les solucions de manteniment 
7,69Euros.Assumim que els pacients que es fan una adaptació de lents de contacte o venen 
per venda directe compraran lents de contacte(1) i solucions de manteniment (1) ja que tard o 
d'hora les necessitaran i vindran a comprar-les. 
 
D'aquesta manera 10,30 clients gastaran 30 euros en l'adaptació de LC, 50,82 euros en les 
lents de contacte i 7,69 en solució de manteniment, fent un total de 88,51 euros x 10,30 clients 
= 911,65 euros. 
 
3,43 clients vindran per venda directa, de manera que es gastaran 58,51 Euros cadascun, en 
total 200,68 euros. 
 
1,71 clients es faran una revisió de LC, a 9 euros cadascun = 15,39 euros. 
 
1,2 clients vindran a fer-se una graduació senzilla que costa 15 euros, d'aquesta manera 
facturarem un total de 18 euros gràcies a aquest servei. 
 
Per últim 0,51 clients al dia vindran a fer-se una graduació completa, a 25 euros cadascun = 
12,75 euros 
Finalment ja podem calcular el resultat de tenir una jornada laboral perfecta, donat aquest cas 
facturaríem un total de 1.158,47 Euros. 
Si poguéssim mantenir el ritme durant un mes de 30 dies facturaríem 30.120,22 Euros. 
 
Aquesta és la capacitat màxima de venda del nostre negoci. 
 
 
Fases d'implantació i temps d'execució: 
 
El primer que hem de fer es crear la societat limitada. Tot aquest procés és llarg, primer hem 
de consultar al registre mercantil central si el nom que volem donar-li a la empresa existeix o 
no, després mitjançant un notari s'ha de crear l'escriptura pública on vindran redactats tots els 
detalls de l'empresa i com queden repartides les participacions socials entre els fundadors. 
Aquest procés acaba amb la creació dels estatuts de l'empresa i un cop l'escriptura pública és 
finalitzada podem inscriure l'empresa al registre mercantil. 
 
La constitució d'una societat limitada acostuma a durar uns 40 dies, un cop creada tenim un 
gran avantatge per demanar el crèdit al banc ja que tenen més informació del negoci i 
l'empresa. 
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Quan tenim el crèdit bancari procedim a llogar el local i aprovisionar-lo. La petita obra que s'ha 
de realitzar no dura més de dos dies i un cop feta podem encarregar els aparells optomètrics. 
 
El que tarda més són els retinoscopis, oftalmoscopis i queratómetres que trigaran entre set i 
deu dies en arribar. Els refralined'essilor arriben en cinc dies mentre que el topògraf corneal i 
frontofocòmetre només triguen entre dos i tres dies. 
La instal·lació dels aparells corre a càrrec dels proveïdors i la fan al mateix moment de 
l'entrega.  
 
Després instal·lem el sistema de seguretat de la botiga que és instal·lat el mateix dia de 
contractació.  
 
Abans d'adquirir l'stock es compra el mobiliari de la botiga, excepte el mostrador que tarda 4 
dies en arribar i la caixa registradora que tarda 24 hores, la resta és disponible a la botiga el 
mateix dia de compra.  
En el moment en el que tenim tota la botiga equipada podem encarregar tot l'stock de lents de 
contacte i solucions de manteniment. Els proveïdors ens aprovisionen en 3-4 dies i ens donen 
un codi de comprador per tal d'agilitzar les transaccions que tinguem entre nosaltres. 
 
Per últim s'ha de fer la publicitat de la botiga, un cop dissenyada el procés de fabricació és 
ràpid. Els pòsters de dins l'establiment i els díptics podem tenir-los disponibles el mateix dia 
que els encarreguem. La resta de publicitat és online, la creació de la pàgina de Facebook és al 
moment i la web estarà llesta en una setmana.  
 
Tenint en compte tots aquests factors creiem que podríem tenir la botiga oberta i funcionant 
amb normalitat en un màxim de dos mesos, el més llarg és crear la societat limitada (40 dies 
aproximadament) però la resta no tarda gaire en estar disponible i en funcionament. 
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PLA FINANCER 
 
Cost de la inversió: 
-Despesa inicial: 
Després d’analitzar tot el que necessitarem podem calcular la inversió inicial necessària per 
engegar el negoci. 
• Societat limitada: 3.006 Euros 
• Infraestructures:  
o Mobiliari: 3.757,88 Euros 
o Aparells optomètrics: 41.157,19 Euros 
o Seguretat: 469 Euros 
• Local: 
o Lloguer primer mes: 1.633,50 Euros 
o Fiança de dos mesos: 3.267 Euros 
o Obra: 690 Euros 
• Stock: 
o Lents de contacte: 12.734,98 Euros 
o Solucions de manteniment: 759,44 Euros 
• Web: 1.000 Euros 
Cost total de la inversió inicial:  67.474,99 Euros 
-Despeses mensuals: 
• Sous:  
o Òptics (2): 
 Sou base: 1200 Euros 
 IRPF: 249,39 Euros 
 SS: 113,11 Euros 
o Recepcionista (1) 
 Sou base: 950 Euros 
 IRPF: 149,42 Euros 
 SS: 86,25 Euros 
• Lloguer: 1.633,50 Euros 
• Quota seguretat: 43,56 Euros 
• Lents de contacte:  
o Preu mig de cost de les lents de contacte = 25,30 Euros 
o Quantitat de lents de contacte venudes aproximadament = 160 unitats 
o Tenint en compte que tenim un stock a la botiga, calculem que mensualment 
haurem d’invertir uns 4.048 euros aproximadament en lents de contacte que 
no tenim en stock i en lents de contacte per mantenir l’stock aprovisionat.  
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• Solucions de manteniment: 
o Preu mig de cost de les solucions de manteniment: 4,50 Euros. 
o Quantitats de solucions de manteniment venudes aproximadament: 300 
unitats. 
o Tenint en compte que tenim un stock a la botiga, calculem que mensualment 
haurem d’invertir uns 1.350 euros aproximadament en solucions de 
manteniment per mantenir l’stock aprovisionat. 
• Crèdit bancari a llarg termini: 67.474,99 Euros + 7,90% de interès anual a tornar en 10 
anys. Cada mensualitat és igual a 1.147,07 Euros el primer any, la resta d’anys el % 
d’interès variarà segons l’Euríbor.  
• Llum, gas i aigua:  
o Llum: 100 Euros. 
o Gas: Durant els 4 mesos d’hivern 60 euros cada mes. La resta de l’any el mínim 
de 7 euros. 24,60 Euros de mitjana. 
o Aigua: El mínim, 12 euros. 
• Mensualitats aparells optomètrics: 
o Topògraf corneal Easygraph + ordinador Windows 32 bits Conoptica (6 mesos 
sense interessos): 1.393,33 Euros. 
o Unitat de refracció EssilorRefraline 2 (12 mesos sense interessos):  
2.249,95 Euros. 
Despesa mensual total: 16.312,68 Euros 
 
Amortitzacions: 
Crearem un fons d'amortitzacions per als aparells optomètrics i el mobiliari, d'aquesta forma 
podrem renovar els aparells un cop estiguin obsolets i el mobiliari un cop es faci malbé. 
Per a calcular les amortitzacions utilitzarem el mètode lineal de quotes fixes: 
Quota d'amortització = 
  

 
Vo = Valor inicial del immobilitzat 
Vr = Valor residual del immobilitzat 
n = nombre d'anys de la vida útil del immobilitzat 
-Aparells optomètrics: 
• Unitat de refracció EssilorRefraline 2:  
o Vida útil = 10 anys 
o Valor inicial = 26.999,50 Euros 
o Valor residual = 6.000 Euros 
o Quota d'amortització = 2.099,95 Euros l'any => 174,99 Euros/mes. 
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• Queratòmetre: 
o Vida útil = 8 anys 
o Valor inicial = 2.730,44 Euros 
o Valor residual = 800 Euros 
o Quota d'amortització = 241,30 Euros l'any => 20,10 Euros/mes. 
• FrontofocómetreTopcon CL 200 computeritzat: 
o Vida útil = 10 anys 
o Valor inicial = 2.689,25 Euros 
o Valor residual = 700 Euros 
o Quota d'amortització = 198,92 Euros l'any => 16,57 Euros/mes 
• Topògraf corneal Easygraph + ordinador Windows 32 bits Conoptica: 
o Vida útil = 10 anys 
o Valor inicial = 8.360 Euros 
o Valor residual = 1.200 Euros 
o Quota d'amortització = 716 Euros l'any => 59,66 Euros/mes. 
• Oftalmoscopi i Retinoscopi: 
o Vida útil = 6 anys 
o Valor inicial = 738 Euros 
o Valor residual = 160 Euros 
o Quota d'amortització = 96,30 Euros l'any => 8,02 Euros/mes. 
-Mobiliari:  
• Mostrador: 
o Vida útil = 10 anys 
o Valor inicial = 1.452 Euros 
o Valor residual = 300 Euros 
o Quota d'amortització = 115,20 Euros l'any => 9,6 Euros/mes 
• Ordinador“All in one” ModelIntelCore i5 4570T. 
o Vida útil = 3 anys 
o Valor inicial = 1.299 Euros 
o Valor residual = 200 Euros 
o Quota d'amortització = 366,33 Euros l'any => 30,52 Euros/mes. 
• Caixa enregistradora numèrica matricial Olympia CM75. 
o Vida útil = 10 anys 
o Valor inicial = 99 Euros 
o Valor residual = 20 Euros 
o Quota d'amortització = 7,9 Euros l'any => 0,65 Euros/mes 
• Resta de mobles (prestatgeries, cadires, escriptoris...). 
o Vida útil = 10 anys 
o Valor inicial = 907,88 Euros 
o Valor residual = 100 Euros 
o Quota d'amortització = 80,78 Euros l'any => 6,73 Euros/mes. 
Despesa total en amortitzacions = 3.922,68 Euros l'any => 326,89 Euros/mes. 
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Recursos:  
 
Després de meditar-ho molt creiem que és molt utòpic trobar un Business Angel així que hem 
optat per demanar un crèdit al banc i tornar-lo a llarg termini.  
Per a realitzar aquesta operació ens ha semblat més correcte escollir un gran banc com el 
Santander, ja que és dels més segurs. És un dels bancs més cotitzats d’Espanya, creiem que si 
al banc li va bé, més facilitat tindran per donar un crèdit.  
Així doncs ens presentem al Banco Santander per demanar un crèdit de 67.474,99 Euros. El 
percentatge d’interès que ens poden oferir és del 7,90 %. És força alt però amb els temps que 
corren és del millor que podem acceptar. Per altra banda la duració del crèdit té un màxim de 
96 mesos, o sigui 8 anys. Havíem pensat en una duració de 10 anys però no és possible.  
D’aquesta manera haurem de tornar 5.330,52 Euros anuals en concepte d’interessos al 
banc. Al final haurem tornat al banc una quantitat de 110.119,15 Euros. 
Per altra banda al tindre una duració de vuit anys tindrem 96 quotes de euros cadascuna.  
L’interès es manté constant durant aquests vuit anys però va relacionat a l’Euríbor, de manera 
que cada any pot variar.  
 
  
 
 
Impostos a tenir en compte: 
 
 -IRPF: Impost de Renda sobre les Persones Físiques. Aquest impost ens afecta en el moment 
en el que tenim personal treballant al nostre negoci. Una part del sou brut va dirigida a cobrir 
aquest impost. 
 
-SS: Seguretat Social. No és un impost però també ens suposa una despesa relacionada amb el 
sou dels nostres treballadors.  
 
-IS: Impost sobre Societats: Com a empresa, aquest impost ens afecta directament. Té en 
compte les variacions patrimonials, la valoració de les existències i les amortitzacions. Contra 
més benefici tingui el nostre negoci, més haurem de pagar. 
 
-IVA: Impost de Valor Afegit. Respecte aquest impost actuem com recaptadors, ja que els 
nostres proveïdors ens el cobren i nosaltres el fem pagar als nostres clients. Un cop recaptat 
s'ha de donar a l'estat. 
 
-IAE: Impost sobre Activitats Econòmiques. Pel simple fet de realitzar una activitat professional 
i econòmica hem de tributar aquest impost que gestionen els ajuntaments.  
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Resultats esperats:  
 
Tenint en compte la previsió de vendes farem un anàlisis de les despeses del mateix període i 
forma. O sigui, mensualment durant el primer any i anualment el segon i tercer any. Les 
despeses mensuals esmentades abans són en un terme mig, aquí sortiran exactes i tenint en 
compte quatre mesos d’hivern (pel tema de la calefacció). Considerarem aquests mesos els 
número 9, 10, 11 i 12.  
 
Les despeses seran:  
• Lloguer del local, que romandrà constant.  
• Serveis del local, que engloba llum, aigua, gas i seguretat.  
• Crèdit del banc, que també el considerem constant, ja que no podem predir el canvi 
que tindrà l’Euríbor amb el pas del temps.  
• Finançament, que té en compte el pagament a terminis de 6 i 12 mesos dels aparells 
optomètrics (unitat de refracció i topògraf corneal).  
• Sous, dels tres treballadors, amb els corresponents IRPF i SS.  
• LC, despeses en compra de lents de contacte.  
• Sol. Manteniment, despeses en la compra de líquids pel tractament de les lents de 
contacte.  
 
*Annexos 2, 3 i 4: Compte de resultats, tresoreria i balanç de situació. 
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CONCLUSIONS 
Després de realitzar aquest treball puc afirmar el que ja sospitava, abans de començar un 
negoci és vital i imprescindible fer un pla d'empresa. S'han de valorar molts aspectes 
importants prèviament, fer un bon anàlisi de la inversió necessària, un estudi de mercat per 
analitzar la possible competència, comptabilitzar les despeses anuals i mensuals que tindrà el 
negoci i una previsió de vendes. Tot això com a mínim. 
El treball de final de grau m'ha ensenyat que s'ha de ser previsor respecte als negocis, s'ha de 
mirar tot amb lupa i tenir un pla B i C per si les coses no funcionen, doncs pots donar el pas. 
Si fas les coses correctament tens més possibilitats de què el teu negoci esdevingui profitós. 
Per altra banda ha sigut un treball en el que la informació ha sortit de conversacions amb 
proveïdors, mails i del meu cap. He utilitzat molt els apunts de la optativa d'economia que vaig 
cursar l'any passat amb el meu tutor Ramon Casabona, la resta han sigut webs on he tret idees 
pel meu negoci.  
Ha sigut un treball molt creatiu que he hagut de realitzar cent per cent amb els meus 
coneixements, posant a prova estratègies perquè el negoci pugui tirar endavant i arribi a tenir 
beneficis. 
Una de les complicacions més grans que he tingut ha sigut el trobar un local on dur a terme el 
meu negoci. Buscant i buscant a mil webs, trucant a agències i posant-me en contacte amb 
particulars. El més dur amb diferència. 
 
La resta de informació ha sigut qüestió de fer rumiar el cap, excepte tota la comptabilitat, aquí 
he d'esmentar el meu tutor que m'ha ajudat quan estava força estancat, li agraeixo.  
Ha sigut la part del treball on més he après, analitzar despeses i vendes i esperar ansiós que al 
final el resultat de l'exercici sigui positiu.  
A dia d'avui no puc pas dir que sigui un expert, però crec que tinc una idea general bastant 
consolidada del que és necessari per obrir un nou negoci i no t'enfonsis amb ell. 
De tot s'aprèn i de tot es pot treure una conclusió positiva, aquest treball m'ha fet assolir 
coneixements nous i consolidar-ne d'antics.  
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ANNEXOS 
 
• PLA DE MARKETING: Previsió de Vendes 
 
 
 
• PLA FINANCER: Compte de resultats 
 
 
 
 
• PLA FINANCER: Tresoreria 
 
 
 
 
• PLA FINANCER: Balanç de situació 
 
 
Previsió de vendes: 
Farem un anàlisis aproximat de les vendes que esperem assolir els tres primers anys. El primer any l'analitzarem mes a mes, el segon i tercer any els 
analitzarem anualment. El negoci es innovador i el comencem de zero, així que esperem introduir-nos al mercat amb rapidesa i aprofitar els nostres punts 
forts per establir-nos amb força al món de l'òptica.  
El inici sempre es presenta difícil però creiem que no tardarem en ser competitius, d'aquesta manera esperem augmentar el número de vendes poc a poc al 
principi, però de manera constant. No especifiquem mesos o anys donat que les lents de contacte es venen de manera constant durant tot l'any. 
 
 
 
 
 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Grad. Senz. 10 10 10 12 13 15 15 18 18 20 21 21 183
Grad. Comp. 10 10 10 10 11 12 13 14 15 15 17 18 155
Adapt. LC 120 140 130 140 140 150 150 160 160 170 175 180 1815
Rev. LC 50 50 45 50 55 60 55 60 65 60 70 70 690
LC 160 150 145 155 160 165 170 185 180 185 190 195 2040
Sol.Mant. 300 290 290 300 300 310 305 310 300 315 310 315 3645
Total unitats 650 650 630 667 679 712 708 747 738 765 783 799 8528
Total Euros 14.888,20 14.903,10 14.304 15.264,10 15.603,20 16.334,20 16.529,85 17.745,60 17.484,60 18.039,05 18.659,70 19.127,25 198.882,85
Previsió de vendes Any 1
 
Previsió vendes Any 2 Previsió vendes Any 3 
 
Total Total 
Grad. Senz. 205 225 
Grad. Comp. 170 200 
Adapt. LC 1910 2120 
Rev. LC 770 890 
LC 2240 2580 
Sol.Mant. 3810 3965 
Total unitats 9105 9980 
Total Euros 214.690,70 241.591,45 
 
 
Per tal d'estimar el facturat en lents de contacte i solucions de manteniment hem fet un càlcul 
del preu mig per cada producte. De manera que el preu mig de les lents de contacte i de les 
solucions de manteniment respecte el nostre preu de venda i l'assortit de productes del que 
disposem és: 
 
                             
7,69 €
50,82 €Preu mitg Lents de Contacte
Preu mitg Solució manteniment
Compte de resultats: 
En aquest apartat hem analitzat les despeses del nostre negoci durant els primers tres anys i l’hem comparat amb el facturat en aquest mateix període de 
temps. Al principi costa arrancar però un cop comencem a facturar més i acabem de pagar els aparells optomètrics el negoci funciona i es torna força 
rentable. Com que financem força aparells, veurem a l’apartat de tresoreria que mai ens quedarem en negatiu, tot i perdre diners els primers mesos. 
 
 
 
 
 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Lloguer 1.633,50 1633,5 1633,5 1633,5 1633,5 1633,5 1633,5 1633,5 1633,5 1633,5 1633,5 1633,5 19602
Serveis local 162,56 162,56 162,56 162,56 162,56 162,56 162,56 162,56 215,56 215,56 215,56 215,56 2162,72
Crèdit banc 1147,07 1147,07 1147,07 1147,07 1147,07 1147,07 1147,07 1147,07 1147,07 1147,07 1147,07 1147,07 13764,84
Sous 4310,67 4310,67 4310,67 4310,67 4310,67 4310,67 4310,67 4310,67 4310,67 4310,67 4310,67 4310,67 51728,04
LC 4048 3795 3668,5 3921,5 4048 4174,5 4301 4680,5 4554 4680,5 4807 4933,5 51612
Sol.Mant. 1350 1305 1305 1350 1350 1395 1372,5 1395 1350 1417,5 1395 1417,5 16402,5
Amortitz. 326,89 326,89 326,89 326,89 326,89 326,89 326,89 326,89 326,89 326,89 326,89 326,89 3.922,68
Total desp. 12978,69 12680,69 12554,19 12852,19 12978,69 13150,19 13254,19 13656,19 13537,69 13731,69 13835,69 13984,69 159194,78
Facturat 14.888,20 14.903,10 14.304 15.264,10 15.603,20 16.334,20 16.529,85 17.745,60 17.484,60 18.039,05 18.659,70 19.127,25 198.882,85
Resultat 1909,51 2222,41 1749,81 2411,91 2624,51 3184,01 3275,66 4089,41 3946,91 4307,36 4824,01 5142,56 39688,07
 
Compte de resultatsAny 2 Compte de resultatsAny 3 
 
Total Total 
Lloguer 19602 19602 
Serveis 
local 2162,72 2162,72 
Crèditbanc 13764,84 13764,84 
Sous 51728,04 51728,04 
LC 56672 65274 
Sol.Mant. 17145 17842,5 
Amortitz. 3.922,68 3.922,68 
Total desp. 164997,28 174296,78 
Facturat 214.690,70 241.591,45 
Resultat 49.693,42 67.294,67 
 
 
Per tal de calcular la despesa en lents de contacte i solucions de manteniment i així tenir 
l’stock aprovisionat i servir els nostres pacients hem calculat el preu de cost mig de les lents de 
contacte i de les solucions de manteniment de manera que: 
 
 
4,50 €
25,30 €Preu de cost mig Lents de Contacte
Preu de cost mig Solució manteniment
Tresoreria: 
Aquí analitzarem el procés de la tresoreria de l’empresa des del primer mes fins al tercer any. Tindrem en compte les despeses, el facturat i sobretot el 
quan. 
 
 
 
 
 
AnàlisitresoreriaAny 2 AnàlisitresoreriaAny 3 
 
Total Total 
Pagaments -164.997,28 -174.296,78 
Cobraments 214.690,70 241.591,45 
Capital 130.538,68 197.833,35 
 
Amb “inicial” volem dir el moment en el que rebem el crèdit del banc. Al “mes 0” ens aprovisionem i preparem el local i al “mes 1” ja estem oberts de cara al 
públic. Durant el primer any perdem diners respecte el capital inicial (tenint en compte les inversions) però durant el segon ja hem recuperat la inversió. 
Inicial Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Pagaments 0 -26.317,80 -12.978,69 -12.680,69 -12.554,19 -12.852,19 -12.978,69 -13.150,19 -13.254,19 -13.656,19 -13.537,69 -13.731,69 -13.835,69 -13.984,69
Cobraments 0 0 14.888,20 14.903,10 14.304 15.264,11 15.603,20 16.334,20 16.529,85 17.745,60 17.484,60 18.039,05 18.659,70 19.127,25
Capital 67474,99 41.157,19 43.066,70 45.289,11 47.038,92 49.450,83 52.075,34 55.259,35 58.535,01 62.624,42 66.571,33 70.878,69 75.702,70 80.845,26
Anàlisi Tresoreria Any 1
Balanç de Situació: 
 
 
 
110169,06
53710,15 39,945,31
159939,4146097,64
110169,06
67294,6749693,4239688,07
67474,99
39688,07 49693,42
BALANÇ DE SITUACIÓ ANY 1 BALANÇ DE SITUACIÓ ANY 2
-11768,04
14253,86
-3922,68
13494,42
BALANÇ DE SITUACIÓ ANY 3
3757,88
41157,19
3757,88
41157,19
3757,88
41157,19
TOTAL PASSIU: 
ACTIU
Actiu no corrent:
Actiu corrent:
TOTAL ACTIU:
PASSIU
Patrimoni net:
Resultat ex anteriors
Capital
Resultat de l'exercici
Préstec bancari a LP
Amortitzacions
Maquinaria
Mobiliari
Stock
Caixa
Passiu no corrent:
-7845,36
14253,86
3006 3006 3006
94774,07
146097,64
112538,51
159939,4
55682,25
